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摘 要：随着互联网的发展，信息和实物之间、线上和线下之间的联系变得愈加紧密，O2O或将成为传统企业顺应互联网浪潮的新蓝海。
传统企业如何顺应时代潮流，抓住互联网时代的机会，制定正确的O2O应对策略，将是它们必须面对的机遇与挑战。
关键词：互联网  传统企业  O2O
中图分类号：F724                      文献标识码：A       文章编号：1005-5800(2014)02(c)-042-02

















































































   www.chinabt.net  2014年2月 043
存用户关系，通过CRM系统进行客户关系管理，为重复消费提供了
更大可能。其闭环体系理论基础可用图1表示。 
3 传统企业O2O建立步骤
依照以上理论基础，对于传统企业，O2O平台建立策略可分成
以下三个步骤：(1)线上营销引流；(2)全面铺开销售渠道；(3)全方位
的线上线下联动O2O。可以看出，传统企业对于O2O模式的布局策
略，并非十分复杂，当然，实现第三步是所有企业的最终目标。而实
现第三步的前提是信息化系统建设及CRM系统的完善，如果不能
达到这样的前提，就不要一味追求第三步的效果，追求所谓的闭
环，只会事倍功半。做好前两步，同样会给企业带来不错的收益。不
少人可能会反驳，觉得只做前两步根本算不上真正的O2O，在笔者
看来，只要能为线下带来销量的线上做法都算O2O。O2O中最具价
值的部分应该是O2O营销和O2O渠道，传统企业本身缺乏互联网
基因，如果在起步阶段就去追求所谓的完美O2O模式，反而会因
为投入过多，而影响原有产业，增大失败的风险。因此，传统企业布
局O2O应循序渐进，从做O2O新营销→O2O新渠道→O2O新模式，
三级推进。以2010年兴起的团购行业中的餐饮企业为例，在当时的
背景下，餐饮企业中有80%以上的企业还没有成熟的信息化系统
(ERP、CRM等)，资本的推动使团购渗透到了餐饮行业，结果如人们
所见，团购行业大洗牌，存活的团购网站寥寥无几。透过这个失败
案例可以清楚地看到，线下IT系统的发达程度，一定程度上决定着
O2O的难易程度。
O2O营销的基本原则，可以用一句话概括：“潜在客户出现之
处，就是我们的推广所到之处”。目前线上营销的方式一般包括：短
信、邮件、SEM及SEO、电子优惠券、QQ群、微博、微信营销、团购、地
图等。因为O2O的服务端在于线下企业，对于初步探索O2O的传统
企业，仅需要找到2~3种适合自己的营销手段，小规模、低成本地去
做就可以了。区别于传统营销大规模、高成本的广告投入，O2O营销
较高的产出投入比以及直达潜在客户的互联网特质，是传统营销
无可比拟的优势。以LBS营销为例，手机地图不仅是一个导航软件，
在未来很可能会成为O2O服务的入口所在，利用地图服务和社交平
台，将线上线下有机结合，将会是未来O2O营销模式中的一个重要
的流量入口。以高德地图为例，目前其已经融合了打车软件、订餐服
务、电子优惠券等诸多O2O平台。
在O2O新渠道建立的过程中，传统企业一般会面临着渠道融合
图1
冲突，这也是传统企业不得不面对的一个挑战。渠道冲突的主要原
因应该是线上线下目标的不一致性，线上渠道发展的优先目标是建
立知名度、培养消费者的线上消费习惯等；而线下渠道则不同，它在
较长一段时间内仍会是企业的利润中心，主要职能还是销售。因此，
在渠道融合过程中，企业为了发展线上渠道而要求线下渠道提供各
方面支持时，势必会产生冲突。面对这种挑战，传统企业要做的是在
企业内建立更高一级的共享目标，使线上线下各个渠道的成员形成
全局营销和以顾客为导向的意识，明确O2O的重要性，只有这样，才
能顺利解决传统企业O2O过程中的渠道融合冲突。
4 O2O策略的其他决定因素
另一方面，传统企业的O2O策略一定程度上取决于企业规模
和企业类型。目前落地的O2O平台有微信、手机淘宝、团购、自有
APP等。大型传统企业可以选择自建O2O平台，如APP等，而小品牌
则需要借力打力，利用第三方的O2O渠道平台，切勿自建O2O，这个
衡量的标准一般为一亿规模或20个店。
5 结语
根据以上所述，以一个传统的普通餐饮企业布局O2O为例。
“O2O”三个字符可以这样分解：其中，前一个O可看作建立工具的
渠道，即互联网平台(如微博、微信、自建APP)，2可理解为铺渠道(团
购、优惠券、活动、抽奖等)，后一个O指店内服务。当然，不同企业的
O2O布局策略应根据实际确定，但三级火箭的布局推进原则：“O2O
营销→O2O渠道→O2O模式”却适用于大部分的传统企业。总之，
由于互联网的发展，传统企业正在经历着一场重大的变革，其商业
模式和管理方式进行了重构，消费者的消费方式也发生了重构，在
这样的背景下，O2O平台的建设变得愈发重要，这将是未来几年传
统企业不得不面对的机遇与挑战。
参考文献
[1] 赵春兰.以CRM的视角看电子商务O2O模式的兴起[J].中国商
贸,2012(34).
[2] 吴勇毅.O2O营销模式,传统企业的新蓝海[J].信息与电脑, 
2012(9).
[3] 赵桂珺.O2O模式在零售行业中的应用研究[J].中外企业家, 
2013(28).
